




















































































Penelitian ini dilakukan di Karanganyar dan memiliki tujuan yang 
menganalisis pengaruh Produk, Kualitas Pelayanan, Lokasi, Promosi, dan Harga 
terhadap keputusan pembelian. Penelitian ini merupakan penelitian deskriptif 
kuantitatif menggunakan kuesioner sebagai alat pengumpulan data yang dianalisis 
dengan menggunakan software olah data SPSS. Penentuan sampel dilakukan 
dengan menggunakan non-probability sampling melalui metode accidental 
sampling, dengan jumlah responden yang dipergunakan adalah 100 orang 
responden. Alat analisis yang digunakan dalam penelitian adalah uji instrumen, uji 
asumsi klasik, analisis data (Analisis Regresi Linier Berganda, uji t, uji F dan 
Koefisien determinasi). 
Hasil analisis data dapat diperoleh, terdapat pengaruh secara positif dan 
signifikan antara Produk, Kualitas Pelayanan, Lokasi, Promosi dan Harga dengan 
terhadap keputusan pembelian pada pasar swalayan Surya Jaya di Karanganyar. 
Dan terdapat pengaruh Produk, Kualitas Pelayanan, Lokasi, Promosi, dan Harga 
secara simultan terhadap Keputusan Pembelian. Dari hasil penelitian diketahui 
bahwaProduk merupakan variabel yang memberikan pengaruh paling besar 
terhadap Keputusan Pembelian. 
 






This research was conducted in Karanganyar and has the purpose to 
analyze the influence of Product, Quality Service, Location, Promotion, and Price 
on purchasing decisions. This research is descriptive quantitative research using 
questionnaires as a means of collecting data were analyzed using SPSS data 
processing software. The samples were carried out using non-probability sampling 
through accidental sampling method, the number of respondents used was 100 
respondents. The analytical tool used in the research is to test the instrument, the 
classical assumption test, data analysis (Regression Analysis, t test, F test and 
coefficient of determination). 
Data analysis results can be obtained, there is a positive and significant 
influence between Products, Quality Service, Location, Promotion and Price in the 
purchasing decision at the supermarket Surya Jaya in Karanganyar. And there is 
the influence of the Product, Service Quality, location, promotion, and price 
simultaneously towards buying decision. The survey results revealed 
bahwaProduk is a variable that gives the most influence on purchase decision. 
 
 





Kemajuan di bidang perekonomian selama ini telah banyak membawa 
akibat perkembangan yang cukup pesat dalam bidang usaha. Sejalan dengan itu 
banyak bermunculan perusahaan dagang yang bergerak di bidang perdagangan 
eceran yang berbentuk toko, minimarket, pasar swalayan dan lain-lain. Hal ini 
menimbulkan persaingan diantara perusahaan-perusahaan tersebut. Agar suatu 
perusahaan dapat terus dan memenangkan persaingan, perusahaan dituntut untuk 
mengadakan perbaikan dan peningkatan di bidang pemasaran.  
Perbaikan dan peningkatan kegiatan di bidang pemasaran harus 
dilaksanakan secara terencana. Atau dengan kata lain, perusahaan harus 
menentukan strategi pemasaran yang tepat. Perubahan lingkungan perusahaan 
terutama faktor pesaing yang mampu menghasilkan produk yang sama, 
menyebabkan banyak perusahaan berorientasi pada konsumen (customer 
oriented). Perusahaan yang berorientasi pada konsumen hendaknya selalu 
memikirkan apa yang dibutuhkan oleh konsumen, apa yang diinginkan konsumen, 
dan pelayanan yang bagaimana disenangi oleh konsumen sehingga konsumen 
tidak hanya puas, akan tetapi menjadi loyal dan kembali pada tokonya.  
Persaingan yang semakin ketat dimana semakin banyak produsen yang 
terlibat dalam pemenuhan kebutuhan dan keinginan konsumen, menyebabkan 
setiap perusahaan harus menempatkan orientasi pada kepuasan konsumen sebagai 
tujuan utama (Tjiptono,2000:24). Dengan semakin banyaknya produsen yang 
menawarkan produk dan jasa, maka konsumen memiliki pilihan yang semakin 
banyak untuk menentukan jadi tidaknya pembelian. Pasar swalayan menyediakan 
berbagai kebutuhan konsumen dalam jumlah yang cukup besar dengan 
keuntungan yang kecil pada tiap unitnya seperti didefinisikan Kotler (2000:593) 
bahwa pasar swalayan merupakan suatu bentuk usaha eceran yang mempunyai 
operasi relatif besar, margin yang rendah, volume yang tinggi, dan bersifat 
swalayan yang dirancang untuk memenuhi kebutuhan konsumen.  
Dengan keuntungan yang kecil itu maka diharapkan swalayan mampu 
mencapai volume jual yang tinggi agar keuntungan yang diperoleh dapat 
maksimal. Dalam perjalanannya pasar swalayan semakin meningkat baik dalam 
jumlah maupun pelayanan yang diberikan. Keadaan tersebut menyebabkan adanya 
persaingan pada bisnis retail. Akibatnya mau tidak mau para pengusaha bisnis 
retail (pemilik pasar swalayan) tidak mempunyai pilihan lain kecuali 
memenangkan persaingan. Berkaitan dengan konsep pemasaran yang berorientasi 
pada konsumen maka manajemen pasar swalayan dapat memberikan kepuasan 
konsumen dengan cara memenuhi kebutuhan dan keinginannya.  
Pasar swalayan Surya Jaya bukan satu-satunya pasar swalayan yang ada di 
Karanganyar. Untuk menghadapi persaingan, maka mau tidak mau pemilik 
swalayan tidak mempunyai pilihan lain kecuali memenangkan persaingan dengan 
cara merebut konsumen sebanyak mungkin. Fakta di atas dapat dimaknai sebagai 
adanya masalah pasar swalayan dalam strategi pemasaran. Strategi pemasaran 
terdiri dari unsur-unsur pemasaran yang terpadu (4P dari marketing mix, yaitu 
product, price, promotion, place) yang selalu berkembang sejalan dengan gerak 
perusahaan dan perubahan-perubahan lingkungan pemasarannya serta perubahan 
perilaku konsumen (Swasta dan Handoko,2000:119).  
Perilaku konsumen yang dimaksudkan disini tentu saja perilaku konsumen 
yang nantinya akan mendatangkan pendapatan bagi swalayan tersebut. Menurut 
Assauri (2004:170) strategi pemasaran merupakan rencana yang menyeluruh, 
terpadu dan menyatu di bidang pemasaran, yang memberikan panduan tentang 
kegiatan yang akan dijalankan untuk dapat tercapainya tujuan pemasaran suatu 
perusahaan yang meliputi produk, harga, lokasi, promosi, dan pelayanan. Apabila 
strategi bauran pemasaran ini sukses, maka pengaruhnya terhadap perilaku 
pembelian konsumen akan berakhir pada pengambilan keputusan pembelian. 
Keputusan pembelian merupakan perilaku pembelian seseorang dalam 
menentukan suatu pilihan produk untuk mencapai kepuasan sesuai dengan 
kebutuhan dan keinginan konsumen. Dimana pengambilan keputusan membeli ini 
melewati tahap-tahap mulai dari pengenalan masalah, pencarian informasi, 
evaluasi alternatif, keputusan pembelian, sampai perilaku pasca pembelian 
(Swasta dan Handoko,2000:106).  
Pada penelitian ini, dipilih pasar swalayan Surya Jaya sebagai obyek 
penelitian. Sedangkan faktor-faktor yang akan diteliti adalah menekankan pada 
faktor produk, kualitas pelayanan, lokasi, promosi dan harga terhadap keputusan 
pembelian konsumen.Produk adalah suatu sifat yang komplek baik dapat diraba 
maupun tidak dapat diraba termasuk bungkus, warna, dan harga yang dapat 
diterima oleh pembeli untuk memuaskan kebutuhan dan keinginannya 
(Swasta,1996:94).  
Oleh karena itu, untuk dapat menarik konsumen dan dapat bersaing 
dengan swalayan lain, maka hal yang dilakukan swalayan adalah memenuhi 
kebutuhan dan keinginan konsumen sehingga konsumen mencapai kepuasan 
dengan cara memberikan produk yang berkualitas dan selengkap mungkin, 
pelayanan yang memuaskan, lokasi yang memadai, promosi yang baik, dan harga 
yang bersaing, sehingga akan mempengaruhi keputusan pembelian konsumen.  
Berdasarkan alasan tersebut diatas peneliti tertarik untuk mengadakan 
penelitian terhadap konsumen pasar swalayan Surya Jaya Karanganyar dengan 
judul “PENGARUH PRODUK, KUALITAS PELAYANAN, LOKASI, 
PROMOSIDAN HARGA TERHADAP KEPUTUSAN PEMBELIAN 
KONSUMEN PADA PASAR SWALAYAN SURYA JAYA 
KARANGANYAR”. 
 
METODE PENELITIAN  
Penelitian ini menggunakan desain survey, yaitu penelitian yang 
mengambil sampel dari siatu populasi dan menggunakan kuisioner sebagai alat 
pengumpulan data pokok (Singarimbun. 1993). Penelitian survey adalah 
penelitian yang dilakukan pada populasi besar maupun kecil, tetapi data yang 
dipelajari adalah data dari sampel yang diambil dari populasi tersebut, sehingga 
ditemukan kejadian-kejadian relative, distribusi dan hubungan-hubungan antar 
variabel sosiologis maupun psikologis (Sugiyono, 2001) yang dilakukan pasar 
swalayan Surya Jaya di Karanganyar. 
1. Riset Perpustakaan (library research) 
Riset perpustakaan dilakukan dengan mencari data atau informasi riset 
melalui membaca jurnal ilmiah, buku-buku referensi, dan bahan-bahan 
publikasi yang tersedia diperpustakaan (Singarimbun dalam pebrianti, 2013: 
14). 
2. Riset Lapangan (field research) 
Pencarian data langsung dilapangan, dengan cara menyebar kuesioner 
atau angket, yaitu teknik pengumpulan data melalui formulir-formulir yang 
berisi pertanyaan-pertanyaan yang diajukan secara tertulis pada seseorang atau 
sekumpulan orang untuk mendapatkan jawaban atau tanggapan dan informasi 
yang diperlukan oleh peneliti (Mardalis, 2006: 67). 
 
HASIL PENELITIAN  
Diskripsi responden digunakan untuk mengidentifikasi karakteristik-
karakteristik responden yang meliputi jenis kelamin, usia, dan jenis pekerjaan 
responden berdasarkan hasil jawaban responden atas kuesioner yang telah 
diedarkan. Secara lebih rinci distribusi responden sebagai berikut:  
1. Karakteristik Responden Berdasarkan Jenis Kelamin 
Karakteristik responden berdasarkan jenis kelamin  sebagai berikut: 
Tabel IV.1. 
Karakteristik Responden Berdasarkan Jenis Kelamin 
 
Jenis Kelamin Jumlah Prosentase (%) 
Laki-laki 65 65 
Wanita 35 35 
Total 100 100 
Sumber: data primer yang diolah 
 
Dari tabel tersebut dapat dilihat bahwa responden yang sebagian 
besar berjenis kelamin wanita yaitu sebanyak 65 orang (65%). 
2. Klasifikasi responden berdasarkan usia 
Usia merupakan batasan umur responden dalam hal ini. Adapun 
keadaan usia responden dapat dilihat pada tabel berikut: 
  
Tabel IV.2. 
Karakteristik Usia Responden 
Usia Jumlah  Responden Persentase (%) 
< 30 tahun 
31 - 40 tahun 







Jumlah 100 100 
Sumber : Data diolah 
Berdasarkan tabel IV.2 diketahui responden sebagian besar berusia 
antara usia 31-40 tahun sebanyak 44 orang atau 44%. 
3. Klasifikasi responden berdasarkan jenis pekerjaan konsumen 
Karakteristik jenis pekerjaan responden dapat dilihat pada tabel 3 
adalah: 
Tabel IV.3. 
Karakteristik Jenis Pekerjaan Responden 
 













Jumlah 100 100 
Sumber : Data diolah 
Berdasarkan tabel IV.3 diketahui dari 100 responden sebagian 
besar menjadi konsumen bekerja swasta/pengusaha sebanyak 40 
responden   atau 40% 
 
1. Uji Instrumen Data 
Uji instrumen yang digunakan dalam penelitian ini adalah uji validitas 
dan uji reliabilitas didistribusikan kepada 100 konsumen di Swalayan Surya 
Jaya Karanganyar, untuk dianalisis validitas dan reliabilitasnya dan hasil dari 
analisis tersebut dipergunakan sebagai bahan acuan dalam memperoleh data 
guna analisis lebih lanjut. Adapun faktor yang akan diukur adalah atribut yang 
meliputi Produk, Kualitas Pelayanan, Lokasi, Promosi dan Harga serta tingkat 
Keputusan Pembelian. Hasil uji validitas dan uji reliabilitas sebagai berikut: 
a. Uji Validitas 
Hasil uji validitas ditunjukkan dengan membandingkan rhitung 
dengan ttabel. Kemudian untuk pengambilan keputusan jika rhitung> rtabel 
maka butir atau variabel yang diteliti adalah valid. Uji masing-masing 
penelitian sebagai berikut: 
1) Variabel Produk 
2) Variabel Kualitas Pelayanan 
3) Variabel Lokasi 
4) Variabel Promosi 
5) Variabel Harga 
6) Variabel Keputusan Pembelian 
b. Uji Reliabilitas 
 Setelah dilakukan pengujian pada uji validitas atas variabel-variabel 
tersebut (Produk, Kualitas Pelayanan, Lokasi, Promosi, dan Harga, serta 
Keputusan Pembelian), maka dapat dilakukan pengujian reliabilitas. Hasil 
uji reliabilitias ditunjukkan oleh besamya nilai alpha (α). Pengambilan 
keputuan reliabilitas suatu variabel ditentukan dengan asumsi apabila nilai 
alfa cronbach > 0,6 maka butir atau variabel yang diteliti adalah reliabel. 
2. Uji Normalitas 
Uji normalitas digunakan untuk mengetahui apakah sampel yang 
digunakan berasal dari populasi yang normal. Pengujian ini menggunakan 
metode One-Sampel Kolmogorov-Smirnov Test dengan membandingkan 
Asymptotic Significance (probabilitas) dengan taraf signifikansi.  
Kriteria pengukuran sebagai berikut: (Wahid, 2004: 50) 
1) Nilai Asymptotic Significance (probalitas) > taraf signifikansi (α) berarti 
data sampel berasal dari distribusi normal. 
2) Nilai Asymptotic Significance (probalitas) < taraf signifikansi (α) berarti 
data sampel berasal dari distribusi tidak normal.   
3. Uji Asumsi Klasik  
a. Uji Multikolinieritas 
Uji multikolinieritas adalah untuk menguji apakah variabel 
independen yang satu dengan variabel independen yang lain dalam model 
terdapat hubungan yang sempurna atau tidak. Pengujian Multikolinieritas 
dilakukan dengan menggunakan kriteria sebagai berikut: (Singgih, 2001: 
357) 
1) VIF > 10 terjadi multikolinieritas 
2) VIF < 10 tidak terjadi multikolinieritas 
Tabel IV.12. 
Hasil Pengujian Multikolinieritas   
No Variabel VIF α Keterangan 
1 Produk ( X1) 4,465 10 Tidak terjadi multikolinieritas
2 Kua. Pelayanan (X2) 5,864 10 Tidak terjadi multikolinieritas  
3 Lokasi (X3) 4,270 10 Tidak terjadi multikolinieritas  
4 Promosi (X4) 4,644 10 Tidak terjadi multikolinieritas
5 Harga (X5) 3.598 10 Tidak terjadi multikolinieritas  
Sumber : Data primer yang diolah 
Dari tabel di atas dapat diketahui bahwa VIF < 10, sehingga tidak 
terjadi multikolinieritas. 
b. Uji Heteroskedastisitas 
Asumsi dalam model regresi linier klasik adalah bahwa tiap unsur 
distubance (µ1) merupakan suatu angka yang konstan yang sama dengan 
σ2. Apabila asumsi tidak terpenuhi maka akan terjadi heteroskedastisitas. 
Meskipun tidak merusak ketidak estimator OLS, namun estimator tidak 
mempunyai varian terkecil atau efisien. Dengan kata lain estimator tidak 
mempunyai sifat BLUE. 
Uji heteroskedastisitas pengujian yang dilakukan dengan uji Park. 
Park memberikan saran penggunaan e12 sebagai pendekatan σ2 dengan 
melakukan regresi sebagai berikut: (Wahid, 2004: 88). 
Ln e12 = ln σ2 = β ln X + v1 
Jika β ternyata signifikan secara statistik maka dikatakan bahwa 
dalam data tersebut terjadi heteroskedastisitas, dan apabila tidak signifikan 
maka data terjadi tidak terjadi heteroskedastisitas.  
Ringkasan hasil perhitungan data selengkapnya disajikan pada tabel 
di bawah ini. 
Tabel IV.13. 
Hasil Uji Heteroskedastisitas 
Variabel ttabel thitung Kesimpulan 
Produk 1,986 0,175 Tidak Terjadi Heteroskedastisitas 
Kualitas 
Pelayanan 
1,986 -0,956 Tidak Terjadi Heteroskedastisitas 
Lokasi 1,986 -0,891 Tidak Terjadi Heteroskedastisitas 
Promosi 1,986 0,669 Tidak Terjadi Heteroskedastisitas 
Harga 1,986 1,619 Tidak Terjadi Heteroskedastisitas 
Sumber : Hasil Analisis Data Sekunder 
Dari tabel di atas dapat diketahui bahwa thitung< ttabel, sehingga H0 
diterima dan tidak terjadi heteroskedastisitas. 
4. Analisis Regresi Linear Berganda 
Analisis ini digunakan untuk menentukan pengaruh variabel Produk 
(X1), Kualitas Pelayanan (X2), Lokasi (X3), Promosi (X3), dan Harga (X4), 
terhadap Keputusan Pembelian (Y).  
Persamaan regresi berganda secara umum ditulis: 
Y = a + b1X1 + b2X2 + b3X3 + b4X4 + b5X5 + e 
Dimana: 
Y  = Variabel Keputusan Pembelian   
a  = Konstanta 
b1, b2, b3, b4, b5  = Koefisien regresi partial 
X1 = Variabel Produk 
X2 = Variabel Kualitas Pelayanan 
X3 = Variabel Lokasi 
X4 = Variabel Promosi 
X5 = Variabel Harga 
e = Error 
 
Interpretasi dari masing-masing koefisien variabel adalah  sebagai 
berikut:  
a. a = Nilai konstanta sebesar 2,187 berarti bila variabel produk, kualitas 
pelayanan, lokasi, promosi, dan harga tidak ada atau sama dengan nol, 
maka Keputusan Pembelian dipresepsikan positif. 
b. b1 = Koefisien variabel Produk sebesar 0,218, koefisien ini 
menunjukkan terdapat pengaruh positif antara variabel Produk 
terhadap Keputusan Pembelian. Artinya apabila Produk meningkat 
maka Keputusan Pembelian akan meningkat. 
c. b2 = Koefisien variabel Kualitas Pelayanan sebesar 0,178, koefisien ini 
menunjukkan terdapat pengaruh positif antara variabel Kualitas 
Pelayanan terhadap Keputusan. Artinya apabila Kualitas Pelayanan 
meningkat maka Keputusan Pembelian akan meningkat. 
d. b3 = Koefisien variabel Lokasi sebesar 0,183, koefisien ini 
menunjukkan terdapat pengaruh positif antara variabel Lokasi 
terhadap Keputusan Pembelian. Artinya apabila Lokasi meningkat 
maka Keputusan Pembelian akan meningkat.  
e. b4 = Koefisien variabel Promosi sebesar 0,201, koefisien ini 
menunjukkan terdapat pengaruh positif antara variabel Promosi 
terhadap Keputusan. Artinya apabila Promosi meningkat maka 
Keputusan Pembelian akan meningkat.  
f. b5 = Koefisien variabel Harga sebesar 0,170, koefisien ini 
menunjukkan terdapat pengaruh positif antara variabel Harga terhadap 
Keputusan Pembelian. Artinya apabila Harga meningkat maka 
Keputusan Pembelian akan meningkat. 
5. Uji Hipotesis  
a. Uji t 
Adapun perhitungan untuk menguji keberartian variabel independen 
Produk (X1), Kualitas Pelayanan (X2), Lokasi (X3), Promosi (X4), dan 
Harga (X5), terhadap Keputusan Pembelian (Y) secara individu sebagai 
berikut: 
1) Uji t yang berkaitan dengan Produk (X1) terhadap Kepuasan  
Konsumen (Y). 
2) Uji t yang berkaitan dengan Kualitas Pelayanan (X2) terhadap 
kepuasan  konsumen (Y). 
3) Uji t yang berkaitan dengan Lokasi (X3) terhadap kepuasan  konsumen 
(Y). 
4) Uji t yang berkaitan dengan Promosi (X4) terhadap kepuasan  
konsumen (Y). 
5) Uji t yang berkaitan dengan Harga (X5) terhadap kepuasan  konsumen 
(Y). 
b. Uji F 
Uji F digunakan untuk menguji pengaruh variabel independen 
secata simultan terhadap variabel dependen. Pengujian ini telah 
dirumuskan hipotesis sebagai berikut:  
Ho : b1 = b2 = b3 = b4 = b5  berarti secara simultan tidak ada pengaruh 
yang signifikan antara variabel independen   
dengan variabel dependen.  
Ha : b1 ≠ b2 ≠ b3≠ b4≠ b5  berarti  secara   simultan   ada   pengaruh 
yang signifikan antara variabel   independen   
dengan variabel dependen.  
Kriteria pengujian: 
Nilai Fhitung diperbandingkan dengan nilai Ftabel (dengan tingkat signifikansi 
5% (α= 5%) dan derajat kebebasan df pembilang k – 1(5-1)  = 4 dan df 
penyebut n-k-1  (100-5-1) = 94,  sehingga Ftabel bernilai 2,311 maka : 
Jika Fhitung> Ftabel maka Ho ditolak dan Ha diterima  
Jika Fhitung< Ftabel maka Ho diterima dan Ha ditolak  
6. Uji R2 (koefisien determinasi) 
Dari hasil perhitungan diperoleh nilai koefisien determinasi (adjusted 
R2) sebesar 0,746,  hal ini berarti bahwa variabel independen dalam model 
(variabel Produk, variabel Kualitas Pelayanan, variabel Lokasi, variabel 
Promosi dan variabel Harga) menjelaskan variasi Keputusan Pembelian di 
Swalayan Surya Jaya Karanganyar sebesar 74,6% dan 25,4% dijelaskan oleh 
faktor atau variabel lain di luar model misalnya promosi dan harga. 
KESIMPULAN  
Berdasarkan hasil analisis data yang dilakukan, dapat disimpulkan sebagai 
berikut: 
1. Terdapat pengaruh Produk secara positif dan signifikan terhadap Keputusan 
Pembelian pada pasar swalayan Surya Jaya di Karanganyar. 
2. Terdapat pengaruh Kualitas Pelayanan secara positif dan signifikan terhadap 
Keputusan Pembelian pada pasar swalayan Surya Jaya di Karanganyar. 
3. Terdapat pengaruh Lokasi secara positif dan signifikan terhadap Keputusan 
Pembelian pada pasar swalayan Surya Jaya di Karanganyar. 
4. Terdapat pengaruh Promosi secara positif dan signifikan terhadap Keputusan 
Pembelian pada pasar swalayan Surya Jaya di Karanganyar. 
5. Terdapat pengaruh Harga secara positif dan signifikan terhadap Keputusan 
Pembelian pada pasar swalayan Surya Jaya di Karanganyar. 
6. Terdapat pengaruh Produk, Kualitas Pelayanan, Lokasi, Promosi, dan Harga 
secara simultan terhadap Keputusan Pembelian.  
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